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鈴木： ?月の ?日、 ?日の ?泊。


















　鈴木さんが引き続き 3 ～ 4泊目の交渉のため、良観高原のペンション佐藤に電話します。鈴木さん
は民宿田中屋とのやり取りで、世の中甘くないことを知り、だいぶ意気消沈しています。
ペンション佐藤：毎度ありがとうございます。ペンション佐藤です。
















































鈴木：はい、それで ?月にですね、 ?月 ?日と ?日の二日間なんですけれども、???人ほどで泊めてい
ただけないかと思いまして、電話させていただきました。




田中屋：いやいや、こちらも商売ですしね、お電話いただいてありがとうございます。 ?月 ?日、 ?
日ですね、カレンダー見ましたら大丈夫ですので、予約を承ります。
鈴木：よかったあ～、ありがとうございます。あ、それでですね、私たち貧乏学生でして、できまし

























鈴木：それで、今度 ?月 ?日と ?日に予約をお願いできないかと思いまして、電話させていただきま
した。
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ね合わせるか、検討をお願いするという姿勢を見せているという点で、ペンション佐藤さんのほうに
してみれば、持ち込みはいいけれども、しかし鈴木さんのお願いした金額より???円高い金額で設定さ
せてもらえないかということで、お互いの利益がどの点で一致するかということをそれなりに話し合
うことができたという点で、良い交渉になっているのではないかと思いました。
【大澤】　どうもありがとうございます。
　第 ?幕での事前打ち合わせで、話の流れとか条件等の兼ね合いで、状況において柔軟に話をしてみ
ようという姿勢を確認したわけですよね。その姿勢をこの第 ?幕の交渉の中で打ち出して、利害の一
致点を柔軟に見つけようとしていたということですね。その結果、?????円という要請をしたんだけれ
ども、ペンション側は?????円はちょっと困ると。???円おまけして?????円にします、そのかわりお酒は
いいですよというふうに、条件の組み合わせを柔軟にするということで、これを双方が受け入れて一
致点を見出したと。こういう柔軟な交渉によって、それなりの結果を得ていると、こういうことです
よね。ありがとうございます。
きつい条件を提示して、易しい条件を呑ませる
【学生?】　高等司法研究科 ?年の?です。
　条件の提示の仕方なんですけれども、これは心理学をちょっと利用しているかなと思えるんですけ
ども、まずきつい条件を同時に提示しておいて、一方は受け入れさせるというような、悪徳商法とか
でよく使われるといわれますけど（笑）、その辺、全体に交渉技術というのが、うまいなと言えると思
います。
【大澤】　心理学を応用しているのではないかということですね。きつい条件をまず出して、その一部
をのませるという、そういうやり方ということですね。この第 ?幕の交渉では、きつい条件、?????円
というのを出したわけです。これは佐藤さんにとって、きつい条件でしたね。佐藤さんは、?????円は
ちょっと無理だから?????円にしてください、そのかわり持ち込みはいいですよというふうになった。
まずきつい条件から入って一部を受諾させていくと、こういうアプローチが採られたんじゃないか。
それに対して、まず易しい条件、のみやすい条件から提示して、それを少しずつのませていって、最
後は全部のませるみたいなことをする。これを何というんですか。まずドアの中に足を入れて、そこ
からこうやって徐々に入りこむ。
【学生?】　フット・イン・ザ・ドアというと思います。セールスマンがまずお客さんの家のドアをあけ
させて足先を入れてから、次に話を聞いてもらって、最後は物を買わせるという。最初から物を買っ
てくれとドアの外から言ったら、あけてさえくれない。
【大澤】　これはセールスマンの極意なんですね。それが交渉のアプローチになる。ありがとうござい
ます。いろいろおもしろいご指摘をいただきました。
物事を振り返る意味
　全体を振り返って、今、第 ?幕から第 ?幕まで、皆さんにいろいろコメントをしていただいて、私
も気がつかなかったことを皆さんからすごく沢山指摘されました。「そうだよね」というふうに思うこ
とがいっぱいありました。私、このスクリプトを阪大の学生さんの実際の交渉体験に基づいてつくり
ましたけれど、皆さんからご指摘いただいたようなことをすべて踏まえて書いているわけじゃ全然な
いです。
　だけど、このスクリプトの中から皆さんから、「これはこういうことだよね」というふうに指摘される、
そのことがすごく重要だと思うんです。それは、皆さんが日々経験されているあらゆることの中に潜
んでいるんです。日々経験することはすごく重要なことを一杯含んでいると思うんです。そこから、
何か自分として得るものをつかみ取って、それを磨いて行くということがものすごく大事だと思うん
です。
　きょう、皆さんに出演していただいて、かつ、ディスカッションしていただいた交渉事例は、すご
くプリミティブな交渉です。日常にもあるような交渉です。しかし、この交渉の中に、実は極めてい
ろいろな考慮点、問題点が潜んでいるということが、きょうは皆さんにやっていただいてすごくよく
わかりました。
　これをもう一度踏まえて、私も交渉のあり方というのをよく考えてみたいと思いますけれども、皆
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さんも、これから世の中に出ていく際には、やっぱり交渉というものはすごく複雑で、すごく興味深
いものだということを踏まえて、さらに勉強を続け、また修練を積んでいただきたいなというふうに
思っています。きょうはどうもありがとうございました。? （拍手）
5 ．結びに代えて
　本稿では、交渉教育の一つの実践例を紹介しながら、内省的実践者としての専門家を育成する教
育の在り方を考えてみた。この点に関して興味深いのが、ビジネス・スクールでケース・メソッド
による授業を行う教員のために開催されているという、教授法セミナー??）である。そこにおいて
は「討論を効果的にリードするため」の信条として、①討論は有効である、②討論のリードは習得
可能な技術である、③討論のリードは普遍的な技術である、④教授法は学問である、⑤教師もまた
学ぶべし、という ?点が掲げられている??）。そして、「討論授業の基本原則」として、〈 ?〉「討論
授業は教師と学生の協働作業であり、双方がともに、教える責任と力、および学ぶ喜びを共有す
る。」、〈 ?〉「討論授業の教室は、単なる個々人の集まりから、価値と目的を共有する“学びの共同
体”に進化しなければならない。」、〈 ?〉「学生と盟友になることによって、教師は、学生自らの手
で授業内容を学んでいく力を与えられる。」、〈 ?〉「ディスカッション・リーダーシップでは、討論
する内容およびそのプロセスの双方をつかさどる能力が必要である。」という ?点が掲げられてい
る。「学びの共同体」は、礼節（協力的でオープンな雰囲気を高める）、勇気（失敗を恐れない意志
による、挑戦と革新を生む）、そして寛容（各人の多様性を尊重し、画一性を回避する）という徳
を生み出すし、またそのような徳が維持されるように運営されなくてはならない。そして、興味深
い教訓として、「表明なければ納得なし」（対話の重要性）、「混乱なくして“学び”なし」（多様な
意見の泥沼に入って学ぶ）、「励ましなくして発言なし」、「対立なくして討論なし」（矛盾や相違に
よる対立と自己変容）といった点が挙げられており、内省的実践のための育成を考える際に、おお
いに参考になる。
　わたくしは、このような信条を基本に据えて、ファシリテーションの技法を取り入れつつ、自ら
の授業運営や討論支援の実践と内省を通じて、よりよい実践的教育をめざしてゆきたいと思う。
? （以上）
??）? ?バーンズほか共編（髙木訳）『ケースメソッド実践原理』前掲は、教授法セミナーのための教材として制作されたもので
あるが、ケースメソッド教授法をめぐる総論だけでなく、「ケースメソッド教授法をケースメソッドで学ぶ」という第二部
では授業の運営の過程で教員や学生が直面した数々の現実の問題が取り上げられており、これらを自分の問題として考えて
みることは、わたくしにとっても大きな勉強になることを感じる。
??）? ?バーンズほか前掲??頁以下
